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RESUMEN 
 
El siguiente proyecto presenta el plan de marketing de un estudio técnico de dirección de 
obras y proyectos en el sector de la construcción, que ofrece sus servicios en una ciudad al 
norte de Italia con cien mil habitantes aproximadamente. El nombre del estudio es 
Azzurra72. Sus planes a futuro, por lo menos en los próximos cinco años, son alargar su 
zona de trabajo a más poblaciones y ciudades de la provincia de Alessandria, en la región 
del Piemonte.  
Principalmente, el Estudio Azzurra72 tiene un vasto portafolio de servicios, que se podrían 
agrupar en consultorías, pericias y desarrollo de proyectos y dirección de obras. 
El plan de marketing define al Estudio, identificando sus clientes y productos. Asimismo, 
plantea el proceso de comunicación realizando un análisis del entorno y del sector. 
Se concretiza y se analiza las oportunidades de acción tramite el desarrollo de las 
políticas y las estrategias a seguir en un periodo de cuatro años. 
Luego, se ha elaborado el estudio económico del Estudio en un horizonte temporal de 4 
años, que incluye la previsión de ventas, la cuenta de resultados previsional, el punto de 
equilibrio y ratios. 
Para concluir, sobre la base de todos los análisis efectuados, se dan las pautas de acción 
para llevar a cabo con el fin de mejorar los puntos débiles, consolidar los puntos fuertes, y 
de esta forma, permitir al Estudio conseguir los objetivos establecidos en el periodo 
identificado. 
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1. GLOSARIO 
“Agenzia delle Entrate”: es un ente público italiano, no económico, con las funciones de 
gestión, investigación y el litigio de los impuestos con el fin de lograr el más alto nivel de 
cumplimiento de las obligaciones tributarias. Nace el 1 de enero de 2001 como parte de la 
reorganización de la Administración Financiera del Estado. 
CRESME: es el acrónimo de “Centro Ricerche Economiche, Sociali di Mercato per l’Edilizia 
e il territorio”, que traducido en español es centro de investigación económico, social de 
mercado para la construcción y el territorio. 
E.S.CO: Energy Service Provider Company, traducido en español son compañías 
proveedoras del servicio de energía. 
Expo2015: es una exposición universal no comercial donde participan diferentes países y 
se escoge un tema de interés mundial. Promueve la experiencia de los participantes y los 
visitantes a través del conocimiento y la experimentación innovadora del tema. El próximo 
encuentro se realizará en Milán y tiene como lema “Alimentar al Planeta, Energía para la 
Vida”. 
ICI: Impuesto Comunal del Inmueble. 
IMF: International Monetary Fund, traducidas hace referencia al Fondo Monetario 
Internacional. 
IMU: Impuesto Municipal Único. 
INARCASSA: “Cassa Nazionale di Previdenza ed Assistenza per gli Ingegneri ed Architetti 
Liberi Professionisti”, que traducido es Fondo Nacional de Seguridad Social y Asistencia 
para los Ingenieros y Arquitectos Autónomos.  
ISTAT: “Istituto nazionale di STATistica” que traducido significa Instituto nacional de 
estadística. Es un ente público y es el principal productor de estadísticas oficial de apoyo a 
los ciudadanos y a los tomadores de decisiones. 
Marketing mix: es un análisis de estrategia que hacen las empresas sobre aspectos 
internos de frente a las cuatro variables que son producto, precio, distribución y promoción. 
PD: Partido Democrático. 
PDL: Pueblo De la Libertad. 
PIB: Producto Interno Bruto. 
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Plan casa2: es un instrumento del Gobierno Italiano para promover la construcción de 
obras respetando ciertos parámetros. Tiene como número el dos porque es la segunda vez 
que promueve el mismo contenido del plan anterior. 
USD: United States Dollars, es decir, dólares de los Estados Unidos de América. 
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2. PREFACIO 
2.1. Origen del proyecto 
El sector inmobiliario, en general, desde el año 2008 ha sufrido una reducción de los 
proyectos edilicios sobretodo en el desarrollo de nuevas urbanizaciones y restructuraciones 
en los sectores público y privado. Lo anterior, es debido a la pérdida de liquidez ha hecho 
que el sector se detenga parcialmente. 
Aprovechando la situación coyuntural, el Estudio Azzurra72 formado por un arquitecto y un 
ingeniero civil que trabajan de forma conjunta desde hace algunos años, han visto la 
necesidad de analizar su entorno e identificar las oportunidades presentes, incluso en un 
periodo de crisis en el mercado italiano, específicamente en el área de la provincia de 
Alessandria. 
 
2.2. Motivación 
La principal motivación es la de profundizar en el área comercial, especialmente en el 
sector inmobiliario. Dentro del desarrollo de este proyecto de fin de carrera, se procederá a 
realizar un plan de marketing a un estudio técnico, identificando las oportunidades que 
ofrece el mercado en un periodo de crisis, para crear la diferencia frente a la competencia. 
 
2.3. Requerimientos previos 
Para llevar a cabo el proyecto es necesario un conocimiento del estudio técnico Azzurra72 
y su mercado.  
Para la elaboración del plan de marketing se tendrán en cuenta el análisis de la situación 
actual y las variables del marketing mix. 
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3. INTRODUCCIÓN 
3.1. Objetivo del proyecto 
El objetivo de este proyecto es analizar el medio ambiente que rodea al estudio técnico 
Azzurra72 y ver cómo podría ampliar su participación en el sector de la construcción y 
urbanístico. 
 
3.2. Alcance del proyecto 
Este proyecto está limitado al análisis de un estudio técnico y su entorno. Dentro del 
presente proyecto se definen: objetivos, estrategias y planes de actuación; acompañados 
de un estudio económico evaluando la viabilidad del plan en el ámbito comercial y de 
marketing sobre el mercado italiano, específicamente en la provincia de Alessandria. 
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4. ANÁLISIS DEL ENTORNO 
4.1. Análisis de la situación actual 
El punto central del análisis se hará teniendo presente los aspectos políticos, económicos, 
sociales y tecnológicos de Italia, que es donde se llevará a cabo el plan de marketing de 
este proyecto de fin de carrera.  
En la parte política existe una inestabilidad debido a la lucha entre los partidos políticos 
(PD y PDL) por el poder de gobierno, la influencia de transacciones no legales (Monte di 
Paschi di Siena cercano a la esfera política del partido de izquierda italiano PD), los 
intereses personales de personas ricas e influyentes (Berlusconi e Mediaset) en la política 
que han creado un ambiente proteccionista para sí mismos sin importar la realidad del país. 
A fines de 2012, el país fue testigo de una crisis gubernamental con la renuncia del 
gobierno y la realización de elecciones anticipadas en 2013. El tecnócrata Mario Monti 
había previsto en el presupuesto de 2013, una prolongación de las medidas de rigor, para 
restituir la confianza en los mercados. Una de las prioridades fue luchar contra la evasión 
fiscal y la economía subterránea. El programa incluía un alza de la fiscalidad, una reforma 
de la jubilación y una reforma del mercado laboral. 
En la segunda mitad del año 2013 han tenido lugar varios eventos a nivel político que están 
contribuyendo a crear un espacio de reflexión y tal vez de cambio en la sociedad italiana 
como por ejemplo, la caída de Berlusconi como senador y el impedimento de ejercer en 
primera persona la política en Italia. Además de esto, se ha visto como por primera vez un 
partido nuevo llamado Movimiento Cinco Estrellas ha obtenido la mayor cantidad de votos 
absteniéndose de asociarse con los partidos tradicionales para poder gobernar y por otra 
parte, el Presidente de la Republica fue reelegido por primera vez en la historia. Todo lo 
anteriormente mencionado, es el inicio del reflejo de una sociedad que quiere verse 
reflejada en su gobierno y como consecuencia, la gente ha realizado diferentes 
manifestaciones donde se pide el cambio de la ley electoral y que el Gobierno haga algo 
drástico para mejorar la situación social y económica del pueblo italiano. 
En el sector inmobiliario, el gobierno Monti ha creado en el 2012 el impuesto sobre los 
inmuebles llamado IMU que reemplaza el impuesto ICI. El ICI no se pagaba sobre la 
compra de la primera casa, en cambio el IMU se paga sobre todos los inmuebles. 
Paralelamente a la influencia de la crisis mundial, la economía italiana ha experimentado 
un crecimiento más débil que la media europea. En el 2012 su economía se contrajo 2,3% 
ante la baja de la demanda y con respecto al 2013 ha llegado a un 2,4%. Al mismo tiempo, 
el ambiente de incertidumbre, las restricciones financieras y la consolidación fiscal han 
impactado negativamente en la inversión y el consumo. A pesar de estas dificultades, en 
2014 se espera que el gasto del consumidor crezca de forma moderada un 0,2%. 
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Pese las reformas, la economía italiana ha entrado en una recesión, debido a la demanda 
interna especialmente baja que no es compensada por la demanda externa. Además de 
eso, la economía se encuentra inmersa por una gran deuda pública, es decir, más de 125% 
del PIB. 
En cuanto al sector de la construcción, el gobierno ha creado la ley financiera sobre los 
incentivos para la remodelación del patrimonio a nivel energético que se divide en dos 
partes: la recuperación de la construcción y la mejora del inmueble a nivel energético. 
En el ámbito social, a partir de la crisis financiera mundial se evidencia que el índice de 
desempleo aumentó a un 12,5%, dato ISTAT de octubre 2013. Los jóvenes son los más 
afectados, teniendo un 41,2% que se presenta por primera vez en la historia. Las 
diferencias regionales entre el norte y el sur, no solo a nivel cultural sino en relación a la 
presencia de la industria y de la tecnología en ciertas zonas geográficas. Adicionalmente, el 
crimen organizado continúa a ser parte de la realidad italiana. 
Tabla 1. Indicadores de crecimiento de Italia 
 
Indicadores 2009 2010 2011 2012 2013 (*) 
PIB (miles de millones de 
USD) 
2.116,63 2.059,19 2.196,33 2.014,08* 2.076,01 
PIB (crecimiento anual en 
%, precio constante) 
-5,5 1,7 0,4 -2,4* -1,5 
PIB per cápita (USD) 35.251 34.126 36.227 33.115* 34.034 
Saldo de la hacienda 
pública (en % del PIB) 
-4,1 -3,6 -3,5 -1,3* -0,2 
Endeudamiento del 
Estado (en % del PIB) 
116,4 119,3 120,8 127,0* 130,6 
Tasa de inflación (%) 0,8 1,6 2,9 3,3* 2,0 
Tasa de paro (% de la 
población activa) 
7,8 8,4 8,4 10,6 12,0 
Balanza de transacciones 
corrientes (miles de 
millones de USD) 
-42,03 -72,56 -67,41 -10,65* 6,56 
Balanza de transacciones 
corrientes (en % del PIB) 
-2,0 -3,5 -3,1 -0,5* 0,3 
Fuente: IMF - World Economic Outlook Database - últimos datos disponibles. 
Nota: (*) Datos estimados 
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En relación a la parte tecnológica y ambiental, se puede hacer referencia al consumo 
energético que en el año 2012 ha bajado. La crisis económica y las condiciones 
meteorológicas son factores importantes de la reducción, pero la disminución es también 
signo de la introducción de medidas de eficiencia energética, que han llevado los consumos 
a valores inferiores a aquellos del año 2000. El petróleo es la principal fuente (37,5%), 
esencialmente para los usos como combustible. El 35% de los consumos derivan del 
empleo de gas natural, mientras el 13,3% está dado del renovable y el 9% del uso de 
carbón. En el balance energético nacional crece la producción de fuentes renovables, casi 
dobla respecto a diez años atrás. En la producción eléctrica nacional, en el 2012 las fuentes 
renovables valen el 28% de la producción y está creciendo rápidamente la producción de 
energía eólica (+34%) y la energía fotovoltaica (+72%). 
En relación a todas las nuevas construcciones deberán ser certificadas para satisfacer un 
requerimiento energético no superior, indicativamente, a 80 kWh/m2/año. El valor limite, de 
todas formas, debe ser modulado en función del tipo de inmueble, de su ubicación 
geografía y de su relación de forma (S/V): proporción entre la superficie que produce 
dispersión (S) y el volumen climatizado (V) que esta encierra. Inmuebles con eficiencias 
mayores gozarán de beneficios correspondientes a mayor eficiencia. 
Todas las nuevas construcciones serán dotadas de sistemas termosolares o sistemas de 
fuentes renovables, con la cobertura del requisito de calor para la producción de agua 
caliente sanitaria de al menos el 50%. Las instalaciones de calefacción deben ser a baja 
temperatura, asistidas si fuera necesario por calderas de condensación, o bombas de calor 
geotérmicas, posiblemente, u otro sistema de igual eficiencia. 
Todas las construcciones existentes tendrán que estar aisladas, también con la 
intervención de compañías proveedoras del servicio de energía (E.S.CO) organizadas, con 
el fin de reducir el consumo de energía. El requisito de energía térmica debe ser satisfecho 
por lo menos del 40% a partir de fuentes renovables o de la recuperación del calor residual. 
Con este objetivo, se deben crear empresas E.S.CO especializadas. 
 
4.2. Análisis del mercado 
El año 2012 será el sexto año de declive desde 2007 en el mercado de las construcciones 
tradicionales, las expectativas son de un nuevo descenso del 0,9% en 2012 y un comienzo 
muy débil en 2013, moviéndose de dos años el nuevo ciclo de la construcción. 
Observando el escenario 2013-2015, si la economía no decae, afectan conjuntamente: un 
bajo nivel de producción alcanzado, algunos programas de gasto incluyendo la Expo2015 y 
los grandes proyectos de autopistas, y la esperada recuperación del sector no residencial. 
Los primeros signos de recuperación, se dieron en el primer semestre de 2011, debido a la 
puesta en marcha de los programas de vivienda de interés social y, al menos en algunas 
regiones, de una parte de las solicitudes de expansión de inmuebles relacionados con el 
plan de casa2. 
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En el 2012 se confirmó la señal positiva del año anterior, que se obtuvo gracias a la 
remodelación residencial, y que continuará en años posteriores con valores más bajos. 
Esta actividad se seguirá desarrollando no obstante las familias italianas estén viviendo una 
situación de incertidumbre y crisis económica, dado que los gastos que comporta la 
remodelación de un inmueble habitado es inferior a lo que costaría comprar una nueva 
casa. 
Otro componente importante para el crecimiento de la remodelación es la edad del 
patrimonio construido, que en los últimos años se ha visto sometido a variaciones 
climáticas y atmosféricas significativas, que contribuyen a acrecentar la necesidad de 
mantenimiento del construido. 
El sector residencial de nueva producción tendrá ocho años de continuo descenso dado 
que solo volverá a crecer a partir del 2014, según las previsiones del CRESME. Las 
consecuencias de la incertidumbre y el riesgo país se han hecho sentir rápida y 
negativamente en el mercado de bienes raíces que determina, al final, los niveles de 
producción. 
Por otra parte, el sector no residencial parece haber favorecido la inversión en las 
instalaciones fotovoltaicas para ser ubicadas en los tejados de edificios industriales. En 
esencia, se puede describir una situación en la que la crisis económica ha debilitado la 
demanda de la construcción del nuevo y la ampliación, y asimismo, se ha dado el auge de 
las energías renovables estimuladas por incentivos convirtiéndose en un área de la 
diversificación importante para la inversión en el sector productivo. Esto justifica las dos 
dinámicas opuestas. No obstante, los recursos sean limitados, el negocio más conveniente 
ha sido el relacionado con la energía renovable. 
En el sector de las obras públicas se siente la escasez de recursos que después de golpear 
a las pequeñas obras y las autoridades locales, reconoce también en las grandes obras un 
periodo de dificultad. Para el 2013, las expectativas son de tener un modesto reinicio y fruto 
de esto, es la respuesta positiva que están teniendo las autoridades locales frente a la 
demanda de asociación de los sectores público y privado para la ejecución de las obras 
públicas. Además de eso, para el sector de las pequeñas obras públicas de sola ejecución 
se confirma una situación de extrema debilidad. 
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El análisis del desarrollo de la industria de la construcción está condicionado actualmente 
por cómo se considera el sector de los sistemas de la energía renovable. Es indiscutible 
que si esto hace parte, como se supone, la industria, la dinámica cíclica general que se ha 
observado en los últimos años cambiaría, influida por el crecimiento excepcional de las 
energías renovables. La crisis, claramente seria la misma, pero su tamaño sería sin duda 
menos dramática. 
El escenario que se observa en el gráfico 1. resalta la diferente magnitud de la caída con o 
sin componente de la energía renovable. Se podría decir que este sector, con su 
diversificación salvaguarda la economía de la construcción. El problema se tiene en la 
diversidad de productos que el emprendedor tradicional de la construcción no ha sido 
capaz de asimilar. Igualmente, sería importante cuestionarse lo que sucederá en los 
próximos años en el sector de las energías renovables y cómo se desarrollará la 
integración con la parte de la oferta tradicional de la industria. 
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Asimismo, la crisis afecta los sectores tradicionales que siguen con los problemas y 
respecto al año pasado se agravan. En este fragmento de mercado se ve una creciente 
demanda de vivienda, especialmente en las clases más menos favorecidas que tiene 
problemas de ingresos y la capacidad de acceder a ayudas, la cual se enfrentada a una 
política de crédito obligada a excesos de selección, y estas condiciones sumadas traen 
como resultado la no producción de bienes inmuebles. La producción de la nueva 
construcción residencial continúa a caer y del mismo modo sucede con la edificación no 
residencial. 
En la construcción no residencial se ve una parte de obras públicas en profunda caída, con 
el colapso de la sola ejecución y de las pequeñas obras. El cuadro de este sector que 
emerge es una imagen basada: en la tecnología de la energía que despega, la 
recuperación y la remodelación que continúan y la nueva construcción que desciende. 
Realmente es el inicio de un nuevo ciclo, que se confirma con el cambio estructural que 
desde algunos años que se está demostrando. 
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5. ANÁLISIS DE LA EMPRESA 
5.1. Competencia 
Para desarrollar este punto, se ha recurrido a limitar el estudio en la provincia de 
Alessandria y con datos del año 2011.  
Bueno, queriendo entrar en detalle de lo que podría ser la competencia directa e indirecta, 
se han identificado las profesiones que estarían en grado de hacer las actividades que el 
Estudio Azzurra72 propone a sus clientes por los conocimientos requeridos. El grupo está 
formado por: los ingenieros, los arquitectos y los topógrafos. 
En la definición de la competencia directa, se procedió a analizar independiente cada grupo 
profesional para determinar los criterios que permitieran identificar en modo aproximado, 
pero siempre fiable, los posibles competidores. 
Con el grupo de ingenieros se cogió el listado de los inscritos al Colegio de Ingenieros de la 
provincia de Alessandria del año 2011. Los criterios que se utilizaron para la selección 
fueron dados por dos aspectos: el tipo de empleo y la especialidad del estudio. En cuanto al 
tipo de empleo, se escogieron los que eran: autónomos, profesores, colaboradores, 
colaboradores universitarios o personas sin nada especificado. De otra parte, en relación a 
las especializaciones se tuvieron presente: civil, edil, ambiente territorio, geotécnica y 
transportes. Todo esto sin importan las secciones a las que pertenecieran, dando como 
resultado 266 ingenieros que potencialmente podrían ser directos competidores como se 
aprecia en la tabla 3. 
 
 
 
En relación a los arquitectos, se utilizó el elenco de los inscritos del año 2011 del Colegio 
de Arquitectos de la Alessandria. Los criterios usados para realizar la identificación de los 
posibles competidores del Estudio Azzurra72, fueron los mismos que para el grupo de los 
ingenieros: el tipo de empleo y la especialidad del estudio. En relación al tipo de empleo, se 
seleccionaron solo los que eran autónomos que ejercían en modo individual o autónomos 
asociados, descartando aquellos que habían declarado hacer actividades distintas de su 
profesión y los que trabajan de forma dependiente. Para estos últimos, se asumió la 
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hipótesis que si están vinculados a alguna estructura es porque realizan actividades 
diferentes a las del Estudio Azzurra72. Con respecto a la especialidad, se escogieron los 
que se formaron como: conservadores, paisajistas, arquitectos y arquitectos junior. 
 
 
 
Los últimos del grupo que se está analizando son los topógrafos. En el año 2011, la lista de 
los inscritos en el Colegio de Topógrafos y Topógrafos Graduados de Alessandria ascendía 
a 801 profesionales. Para el análisis de la competencia directa del Estudio Azzurra72 se 
decidió tener en cuenta todos los topógrafos porque cualquiera de ellos, teóricamente por 
su preparación formativa, podría realizar algunos de los productos que ofrece Azzurra72 a 
sus clientes. 
Otras entidades que podrían ser consideradas como directos competidores son las 
sociedades de ingeniería, los estudios de ingeniería y arquitectura y los estudios técnicos 
asociados. Para la identificación de estas realidades se recurrió a las páginas blancas 
italianas de la provincia de Alessandria del año 2011, donde se buscaron las que por el 
nombre podían ser competidores dando un total de 549 estudios. Después se hizo una 
selección mucho más específica de donde surgió que como directos competidores son 316. 
De todas formas, en la tabla 5 se evidencia lo que se encontró. 
 
 
 
Los competidores identificados, en la tabla 5, como indirectos son aquellos que aún no 
poseyendo los títulos específicos como los componentes de Azzurra, de ingeniero y de 
arquitecto,  y ni siquiera equivalente; pueden de todas formas representar una competencia 
en servicios marginales, donde no sea necesario tener una cualificación profesional así 
especifica por ley,  pero que hacen parte del portafolio de servicios ofrecidos por Azzurra. 
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Queriendo buscar el número preciso de competidores hoy por hoy y en el sector que opera 
Azurra72, se puede previamente identificar un intervalo en que se coloca dicho valor. Este 
intervalo tiene como límite inferior las 396 unidades competidoras, en la hipótesis, que a 
priori se sabe que no es plenamente acorde con la realidad, que todos los profesionales del 
sector trabajen en forma societaria (estudios asociados o sociedades). Como límite 
superior, en cambio, se puede identificar el número de 1755 unidades competidoras, en la 
hipótesis, que nuevamente se sabe que no corresponde plenamente a la realidad, que 
todos los profesionales del sector trabajen exclusivamente en forma individual. Aunque los 
dos valores constituyen hipótesis, como dicho a priori, no son perfectamente realistas, se 
especifica que las mismas, sin alguna duda, constituyen limites asintóticos y soluciones, 
respectivamente, por defecto y por exceso de cuanto buscado.   
Por lo expuesto en el párrafo anterior, se llega entonces a identificar un orden de grandeza 
entre las 400 y las 1800 unidades competidoras; intervalo relativamente amplio que se 
puede intentar reducir considerando otras hipótesis. Dichas hipótesis están relacionadas, 
directamente a lo conocido por los profesionales que constituyen el Estudio Azzurra72, 
sobre la composición de las realidades que compiten con ellos, y en la consideración de 
que la información dada por ellos, pertenece a una muestra suficientemente amplia y 
representativa.  
Si de hecho se quisiera identificar un número, o por lo menos, un orden de grandeza 
puntual, se puede retener valida la hipótesis que cada estudio asociado, o sociedad, se 
compone de 2 profesionales, y por lo tanto, dividiendo por dos el límite máximo del intervalo 
arriba definido, se llega a un número de 877 unidades competidoras; con todas las 
aproximaciones del caso, se puede decir entonces, que el orden de grandeza del número 
de competidores del Estudio Azzurra72 se sitúa alrededor de las 900 unidades para el 
sector y por el área de competencia, como precedentemente especificado.  
Además, como sucesiva reflexión, se puede decir que el haber identificado el número de 
900 unidades como probable valor de referencia de realidades competidoras significa, 
implícitamente, admitir que por cada estudio asociado o sociedad exista un igual número, o 
más bien, un cuantía algo mayor de profesionales que trabajen exclusivamente en forma 
individual. 
En conclusión, se ha verificado que la primera hipótesis y  la segunda información, que se 
deduce como consecuencia, se sobreponen a la composición de la muestra de referencia 
de directo conocimiento, confirmando así la validez de la suposición como posible valor.  
Todos los listados mencionados en este apartado se pueden consultar en los anexos de 
este trabajo. 
 
5.2. Análisis interno 
Se tendrán presentes los aspectos comerciales, técnico-productivos, financieros, humanos 
y de gestión para hacer el análisis interno del estudio técnico Azzurra72. 
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Basándose en los datos proporcionados a la “Agenzia delle Entrate” para los años 2008, 
2009 y 2012, por el ingeniero civil del Estudio Azurra72 para el estudio del sector comercial 
que realiza la “Agenzia", se ha realizado el gráfico 2, en donde se relacionan todas las 
actividades que podría hacer en su trabajo según el Estado y el porcentaje de ganancia 
que cada una de éstas ha efectivamente representado en el año en cuestión. Las 
actividades más solicitas en los años 2009 y 2012 han sido: el diseño para privados y el 
cálculo estructural.  
 
 
 
En el 2009 también se ve un pico en actividad técnica de tribunal, que no se retiene 
significativa en cuanto es un evento aislado y no repetible. Sin embargo, queda la duda de 
que no sea una eventualidad conectada al periodo de crisis, en cuanto existe un resentir 
económico de potenciales clientes y/o operadores del sector de la construcción que puede 
traer consigo situaciones no sanas, por ejemplo hacer frente a los efectivos gastos para 
terminar de la mejor manera los trabajos y de esta forma intenten recurrir a los tribunales 
para evitar o limitar, o al menos para complicar y hacer más lento, el pago de las obras 
realizadas. Lo dicho puede ser, entonces, un terreno fértil para desarrollar causas civiles y 
generar una mayor actividad como peritos en los tribunales, que en efecto, podría confirmar 
el gráfico 2. 
Siempre basándose en los estudios de mercado de los años 2008, 2009 y 2012, 
mencionados anteriormente, se han comprobado cuales son los consumidores que solicitan 
sus servicios, encontrándose esta información en el gráfico 3 titulado “Tipología de 
clientela”, donde refleja que los principales clientes son: estudios técnicos, constructoras y 
privados. 
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Analizando el gráfico 3 se puede traer como conclusión tres puntos positivos. El primero es 
que en todos los años graficados se encuentran como clientes los estudios técnicos; esto 
puede indicar una mayor ampliación del horizonte de trabajo ya que no todos los estudios 
se dedican a lo mismo, puesto que algunos trabajan en el sector prevalentemente público y 
otros se dedican al sector privado. El segundo punto positivo está relacionado con el año 
2012, en el cual el ingeniero civil ha tenido un nuevo cliente llamado otros emprendedores, 
alargando su segmento de mercado. Y como último punto y no menos importante, se 
observa que en el 2012 se han ratificado varios tipos de cliente, con los que se había 
trabajado en alguno de los dos años anteriores, como por ejemplo: las constructoras y los 
privados. 
 
 
 
Para continuar con el análisis comercial del Estudio Azzura72, han sido identificados todos 
los lugares desde enero de 2008 a agosto de 2013 en donde se han realizado diferentes 
tipos de trabajo. Agrupando todos los municipios donde se han llevado a cabo los encargos 
dados por los clientes, se puede afirmar que el 97% de los trabajos han sido realizados en 
la provincia de Alessandria que pertenece a la región del Piemonte. Lo anterior ha sido 
representado en el gráfico 4. 
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Abajo se pueden apreciar dos mapas, en la parte izquierda se encuentra las provincias que 
hacen parte de la región Piemonte (Figura 1) y en el lado derecho se observa las capitales 
de los municipios que dan el nombre a los mismos y que agrupándolos forman la provincia 
de Alessandria (Figura 2).  
 
      Figura 1. Mapa de la región del Piemonte 
 
Fuente: http://familysearch.org 
 
Figura 2. Mapa de la provincia de Alessandria 
 
 
Fuente: http://es.wikipedia.org 
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Queriendo llevar la atención al municipio donde se han realizado la mayor cantidad de 
trabajos y asimismo, el que como porcentaje de ganancias ha aportado principalmente, se 
decidió elaborar el gráfico 5. que relacionase estas dos variables. El periodo de tiempo 
seleccionado ha sido desde enero de 2008 hasta agosto de 2013. Se han cogido todos los 
municipios en donde el Estudio Azurra72 ha realizado alguna actividad profesional sin 
discriminar la envergadura de esta.  
 
 
 
 
En el gráfico 5. “Influencia de los trabajos realizados y su localización” se observan tres 
cosas importantes. La primera es que en el último año se han ampliado los lugares de 
presencia de labores. El segundo punto es la repercusión de cada una de las actividades 
realizadas sobre el total que ha disminuido con el pasar del tiempo, dando como aspecto 
positivo el constante ingreso y la diversidad en cuanto al compromiso ejecutado. Y el tercer 
punto es la concentración de los trabajos, observando los diferentes lugares se nota una 
acumulación de barras en cinco sitios que son: Alessandria, Molare, Novi Ligure, Ovada y 
Valenza. Los municipios que mayormente contribuyen son Alessandria y Novi Ligure.  
Continuando con la profundización de la parte comercial, se retiene que otra variable 
fundamental es el lugar de origen del contacto que busca al Estudio Azzura72. Para 
estudiar esta variable se han listado todas las ubicaciones donde el Estudio había llevado a 
cabo algún encargo y al mismo tiempo, se ha relacionado la ubicación con la proveniencia 
del contacto. Para especificar de forma clara el origen del contacto se han considerado dos 
opciones: en el caso éste sea un profesional, se ha tomado como referencia el sitio donde 
tiene la oficina y de ser un privado, donde vive habitualmente. Representado de manera 
esquemática toda esta información, se ha dispuesto el gráfico 6 con el título de: Relación 
entre el lugar donde se encuentra el contacto y donde ha sido realizado el trabajo; en 
donde resaltan cinco municipios con alguna frecuencia de coexistencia entre el contacto y 
el sitio de ejecución del encargo, durante los años comprendidos entre el 2008 y el 2013, 
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originando como puntos de coincidencia: Acqui, Alessandria, Cassine, Novi Ligure y 
Valencia, pero la más destacada es Alessandria.  
 
 
 
Este análisis ya da una indicación sobre el área geográfica donde se podría sugerir la 
apertura de una oficia para el Estudio Azurra72, que sería en el municipio de Alessandria. 
Siguiendo con el análisis interno del Estudio Azzurra72, se pasará al aspecto técnico-
productivo. Los dos profesionales del Estudio poseen los conocimientos de ingeniería, 
arquitectura y topología necesarios para realizar los trabajos que solicitan los clientes.  
Adicionalmente, cuentan con una gran experiencia ya que cada uno al inicio de su vida 
profesional tuvo la oportunidad de colaborar con estudios reconocidos. El ingeniero por 
ejemplo, colaboró por cinco años en un estudio de arquitectura de Alessandria que trabaja 
primordialmente en el sector público proyectando planos reguladores municipales y además 
hacen el diseño, la proyectación y dirección de obras en el ámbito principalmente público, 
pero también privado. Este estudio también hacia las veces de punto de encuentro e 
intermediación para desarrollar proyectos complejos en donde intervenían diferentes entes 
públicos (como la provincia y varios municipios) y privados (como constructores, 
emprendedores y clientes) para realizar una obra. De otra parte, el arquitecto colaboró por 
seis años con una sociedad inmobiliaria de Novi Ligure, que trabaja preferentemente en el 
ámbito privado, donde diseñaban y construían inmuebles o compraban, remodelaban y 
vendían las casas y edificios en diferentes lugares de la provincia de Alessandria. Toda 
esta experiencia acumulada independientemente está dando sus frutos desde el momento 
que decidieron trabajar en modo conjunto desde hace unos años. 
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Cuando se tienen que desarrollar proyectos en donde se requiere la parte de seguridad de 
obras, se valen de otros profesionales que tengan la competencia necesaria para llevar a 
cargo esta actividad.  
Otro punto del análisis es el nivel informático con el cual cuenta el Estudio. Están dotados 
de programas y ordenadores que tienen los instrumentos necesarios para desarrollar 
proyectos de diseño y cálculos de las estructuras, así como otras simulaciones. En cuanto 
a los dispositivos o accesorios, tienen impresoras y fax. Cuando tienen la necesidad de 
imprimir formatos grandes como A1 o A0 deben recurrir a externos que tengan plotter.  
Con respecto al área financiera, los dos profesionales tienen una gestión de los gastos y 
beneficios repartida en modo ecuánime aunque no exista un fondo común a nombre del 
Estudio. En el momento actual, cuentan con una economía sana y sin obligaciones 
financieras, como prestamos, que condicionen sus decisiones.  
En la parte de recursos humanos, el Estudio Azurra72 está formado por un arquitecto y un 
ingeniero civil. La mayoría de los trabajos son realizados de común acuerdo y 
confrontándose para dar al cliente una solución completa al encargo recibido por el cual 
serán pagados. En ciertas ocasiones tienen la necesidad de acudir a otros profesionales de 
confianza cuando: no dan abasto con el trabajo o no tienen las competencias específicas o 
existen conflictos de intereses para llevar adelante el proyecto adjudicado. 
En cuanto a la gestión interna, se organizan según los conocimientos y experiencia para 
desarrollar el proyecto. Una vez definido el responsable, intercambian opiniones sobre la 
mejor forma de llevar a cabo el encargo, de forma metódica y clara, para poder dar al 
cliente la mejor atención y suporto necesario garantizando la máxima satisfacción sobre el 
trabajo solicitado por él. 
 
5.3. Análisis DAFO 
El nombre DAFO hace referencia a las iniciales de las palabras: Debilidades, Amenazas, 
Fortalezas y Oportunidades.  
El análisis DAFO es una herramienta valiosa que le sirve a la organización para conocer la 
situación real en donde se encuentra e identificar los riesgos y las oportunidades que 
ofrece el entorno; permitiendo desarrollar una estrategia coherente y adecuada entre su 
capacidad interna y su posición competitiva en el mercado. 
Puntos débiles 
Se han identificado cuatro áreas donde agrupar esta parte del análisis que son: 
organizativa, estructural, económica y social. 
En la parte organizativa, los dos técnicos vienen de una realidad parecida en donde cada 
uno formaba parte de un estudio, al meterse cada uno en proprio, han comenzado a 
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establecer de forma empírica lo que significa ser autónomos de la mejor manera conocida 
por ellos. Cuando decidieron trabajar juntos, no definieron una estructura organizativa clara, 
solo se concentraron en llevar adelante a veces el mismo proyecto, tardando más tiempo 
en terminarlo, y esto originó una eficiencia reducida en el llevar a cabo los trabajos. Toda 
esta experiencia que han adquirido, les ha permitido acercarse de forma crítica y establecer 
una mejor metodología de trabajo dando buenos resultados pero no cien por ciento 
satisfactorios.  
Aunque han madurado como organización los dos profesionales, han descuidado la 
estructura del negocio porque el Estudio carece de una misión, una visión y unos objetivos. 
En relación con los clientes, cada uno tiene una agenda la cual viene organizada por cada 
uno. Para los encuentros conjuntos con los clientes no tienen una agenda común. 
Desafortunadamente, cuando el cliente o el trabajo requiere la presencia de los dos 
profesionales, uno de los dos se comunica con el cliente, fija la fecha y hora y luego se lo 
comunica al otro. Esto trae consigo una pérdida de tiempo y crea en cierta forma una 
imagen poco profesional, en el caso que deban cambiar las condiciones de la cita con el 
cliente, por una no idónea comunicación y organización del trabajo.  
En cuanto a la parte estructural de la organización, se puede decir que al llevar pocos años 
en el mercado como profesionales autónomos, cada uno tiene su lugar de trabajo donde 
mora. Esta realidad trae consigo varias desventajas, como por ejemplo, que no permite 
tener un punto de encuentro donde los clientes los encuentren juntos; además, no cuentan 
con un archivo conjunto de los trabajos realizados, y como último, no hay un espacio 
permanente donde cooperar durante el desarrollo de los encargos. 
Por el momento cuentan con programas que les permiten realizar los diseños y cálculos 
estructurales relativos, así como las simulaciones de los ambientes en tres dimensiones. 
Los programas no son a la vanguardia y algunas verificaciones se tienen que hacer 
manualmente. Como accesorios del ordenador tienen una impresora para el A4 y el A3. No 
tienen plotter ya que ocupa espacio, este espacio no está disponible en los dos inmuebles 
donde trabajan y la ausencia del aparato ocasiona mandar a imprimir los trabajos al 
exterior, teniendo costos adicionales. 
Desde el 15 de agosto de este año es obligatorio tener un seguro profesional, en el cual 
han de invertir los dos técnicos. 
En relación al grupo de trabajo, por ahora no se ha encontrado una empresa o artesano de 
referencia para las obras de construcción en general. Se conocen diferentes albañiles que 
son garantes de un trabajo de calidad (independientemente de la tipología de obra, 
certifican siempre un nivel mínimo de calidad), pero ninguno lo suficientemente organizado 
(es decir, que sepa en autonomía gestionar cualquier tipo de obra y de cliente, manejando 
desde el contacto con el cliente a la creación del capitulado de fabricación, si es necesario, 
con la indicación de sus relativos precios; además, que se encargue de buscar los 
proveedores, obteniendo la mejor relación calidad - precio de los materiales a utilizar en la 
obra) y al mismo tiempo flexible (entendiéndose que tenga una organización con costos 
fijos de empresa bajos para garantizar, sobre todo en las pequeñas obras, precios 
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competitivos y efectivamente completos que incluyan cualquier tipo de inconveniente, 
sabiéndose ampliar o reducir en función de la cantidad y calidad de la obra, eventualmente 
contratando colaboradores de confianza calificados respetando la ley) para que se vuelva 
un punto fuerte de referencia.  
Por otra parte, aunque ellos han trabajado con diferentes artesanos, no se ha encontrado 
una empresa o artesano que los tenga como punto de referencia dándoles trabajos 
interesantes: de alta calidad y de una cierta grandeza. 
Con relación a la capacitación de los dos técnicos, son profesionales que se están 
actualizando culturalmente en relación a todas las normas y directivas técnicas porque 
cambian con cierta frecuencia. De otra parte, ningún profesional del Estudio Azurra72 tiene 
un curso específico y legal sobre la seguridad en la construcción de obras.   
Analizando el ambiente social que rodea al arquitecto y al ingeniero más cercano a ellos, se 
encuentra que dentro de sus familias ningún familiar precedentemente ha trabajado en el 
sector; en el caso que hubiese sido positivo, podrían haberse beneficiado de un nombre y 
así introducirse en el ambiente de la construcción más fácilmente. La misma situación se 
les presenta en la esfera de conocidos y amigos porque ninguno tiene estudios compatibles 
con arquitectura e ingeniería civil que sirvan de gancho publicitario para agrandar su 
mercado. 
En Italia, los profesionales para poder firmar los proyectos y las prácticas de construcción 
que se presentan en el ayuntamiento o en la provincia, los técnicos a parte de haber 
completado los cinco años de universidad para los ingenieros y arquitectos o los cinco años 
de formación técnica relativa más dos de práctica para los topógrafos, deben realizar un 
examen organizado por el Estado que una vez aprobado los acreditará oficialmente a poder 
firmar. Esto se aplica para los ingenieros, arquitectos y topógrafos.  
En el Estudio Azzurra72, sea el ingeniero que el arquitecto tienen la firma. Lo único es que 
existe la creencia popular que los mismos trabajos firmados por un topógrafo cuestan 
menos que los firmados por un ingeniero o un arquitecto, esto como base al inicio podría 
tener un sentido debido al dinero y tiempo invertido en la educación realizada, pero 
últimamente con la situación actual no es así, la crisis económica ha hecho redimensionar 
los costos y además para completar el cuadro, desde el 2008 que no existe la ley que 
regula las tarifas mínimas sobre los trabajos en obras de construcción civil, luego todo esto 
afecta negativamente al Estudio Azzurra72 porque su política de precios se establece en 
función del trabajo y del mercado sin hacer competencia desleal.  
En la parte económica, no cuentan en el momento con grandes contratos para desarrollar 
trabajos importantes en el sector público o privado. Igualmente no están interesados a 
invertir en la compra de alguna estructura inmobiliaria para poder hacer obras de 
construcción o remodelación debido a la coyuntura económica del país.  
Hablando de trabajos, los profesionales de Azurra72 al inició de su actividad económica 
como autónomos no tenían un criterio de selección y aceptación frente a los encargos 
propuestos por los potenciales clientes, dándoles la oportunidad de aprender tantas cosas 
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nuevas. Actualmente han establecido ciertas reglas para aceptar los trabajos, dadas por la 
experiencia, pero igualmente a veces siguen teniendo la percepción que podrían 
aprovechar mejor su tiempo y dedicarse a otros trabajos. Hay momentos en donde no dan 
abasto para llevar todos los proyectos que están desarrollando e involucran a otros colegas 
de confianza.  
En relación al recaudo de los trabajos realizados a los clientes, el Estudio no tiene definida 
una clara política.  Ellos generalmente facturan a trabajo concluido, pero esto les ha llevado 
a tener facturas que no estén totalmente pagadas o que tarden los clientes en pagar, 
llegando a más de seis meses de mora. Se sabe que desde hace algunos años existe una 
crisis económica generalizada, pero si existiera una política de cobro-pago y una selección 
del trabajo esto no sucedería, o tal vez pasaría en menor proporción. 
Amenazas 
Este punto se analizará desde cuatro perspectivas: clientes, precios, competencia y 
mercado. 
Como anteriormente se había mencionado en los puntos débiles, se han encontrado  
clientes que algunos no pagan o que pagan con bastante atraso, esto según la magnitud 
de la cifra puede crear una pequeña desestabilidad porque los ingresos que se recaban 
pueden ser utilizados para la compra de materiales o instrumentos que sirven para la 
realización de  trabajos.  
Otras situaciones con los clientes que se han visto a gestionar cuando se realizan obras de 
construcción, es que algunas veces los mismos clientes no tienen la voluntad de seguir las 
reglas y las indicaciones dadas por los profesionales de sector, sobre el desarrollo de las 
obras, descubriendo a los mismos propietarios dando directamente las indicaciones a los 
artesanos. Es verdad que algunas veces los profesionales no son los directores de la obra, 
pero se encuentran en dificultad porque deben resolver los problemas causados por la 
negligencia de los mismos clientes. 
En cuestión de precios, desde el 2008 que se dio la liberalización de las tarifas del mercado 
para las actividades de ingeniería y arquitectura, se encuentran ofertas de precios 
excesivamente bajos de parte de técnicos de baja profesionalidad comparadas con las que 
eran las tarifas de referencia. De otra parte, existen profesionales dependientes, ya sea del 
sector público o privado, que hacen precios muy bajos a terceros debido a no tener gastos 
de actividad porque estos los asume el sitio donde trabajan sin saberlo. 
Hablando de la competencia del sector, no es fácil establecer el nivel de comparación con 
los diferentes colegas debido a que no hay claridad en el nivel de formación en la definición 
de los títulos de estudios y de las competencias profesionales entre arquitectos e 
ingenieros, del plan de estudios de tres y cinco años. A parte de esto, se encuentran 
sociedades de ingeniería muy bien estructuradas y los mismos neo-egresados que están 
actualizados con las últimas normas de la construcción debido a que durante su formación 
han recibido la información seleccionada adecuadamente. Se hace hincapié en las normas 
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porque cambian con cierta frecuencia y para hacer un proyecto cumpliendo todas las leyes 
se necesita estar siempre al día en este campo.  
En este momento, el mercado inmobiliario no tiene un gran movimiento porque la demanda 
de obras nuevas es reducida y la mayor cantidad de solicitudes que se tienen en este 
sector, están relacionadas con pequeñas remodelaciones de los inmuebles, que a veces no 
presuponen la intervención de un técnico. Todo esto, es originado por la incerteza del futuro 
motivando el miedo a invertir. Otra cosa que en el último periodo ayuda al descenso de la 
inversión en el sector de la construcción, es el aumento de los impuestos sobre construido. 
Puntos fuertes 
Para el desarrollo de las fortalezas se han identificado cuatro aspectos de estudio: 
organización, estructura, competencia y servicio. 
A nivel organizativo del Estudio, se resalta la presencia de un ingeniero y un arquitecto, que 
son profesiones complementarias dando un valor añadido mayor a los trabajos porque 
durante la realización de los proyectos, cuando reflexionan conjuntamente, el encargo es 
observado desde varios puntos de vista. A parte de eso, se conocen desde hace más de 
veinte años teniendo una buena relación y confianza que ayuda al excelente trabajo de 
equipo. 
Al ser relativamente jóvenes se están creando un método de trabajo con la experiencia que 
se están haciendo en el campo. Hasta hace poco, los dos trabajaban en todos los 
proyectos que llevaban a cabo. Luego, han iniciado a dividirse las actividades, sin dejar de 
lado el deliberar conjuntamente sobre los proyectos que cada uno lleva. Esta forma de 
trabajar les permite crecer, aprender y actualizarse profesionalmente, que es punto 
importante para los dos. Además, como cualidades comparten que son emprendedores, 
tienen la mente abierta y siempre están disponibles a nuevas oportunidades y nuevos retos 
que se presenten a nivel profesional. 
Ambos técnicos precedentemente a ser autónomos, tuvieron la oportunidad de hacerse 
una buena experiencia profesional prevalentemente: el ingeniero en el sector público y el 
arquitecto en el sector privado; contribuyendo a incrementar la cultura específica uno del 
otro y el know-how del ambiente de la construcción. 
Los dos técnicos han pasado el examen de Estado Italiano que les permite firmar los 
proyectos realizados a nivel de ingeniería y arquitectónicos. Esto los favorece a ser 
llamados por otros profesionales para autorizar ciertos proyectos. Cuentan con un grupo de 
técnicos y artesanos, conocidos y de cierta confianza, para la realización de instalaciones 
hidráulicas, eléctricas, carpintería, etc. 
En la parte estructural, el arquitecto y el ingeniero para el Estado Italiano, desarrollan 
individualmente una actividad profesional catalogada como marginal por cumplir con ciertas 
características: no haber comprado en los últimos 3 años bienes instrumentales por valor 
superior de 15.000€ (licencias de software, etc.), no desarrollar la actividad profesional al 
interior de una sociedad de ingeniería, no tener dependientes y/o colaboradores fijos. Todo 
esto lleva a tener una modesta reducción de impuestos y de costos fijos, pudiendo 
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proponer mejores precios. También, tienen una reducción de costos debido a que cada uno 
trabaja en su estudio-morada. 
Como están organizados y estructurados no se hacen competencia frente a los trabajos 
que reciben y por su forma de trabajar conjunta cuentan con mayores competencias 
técnicas, sobrepasando el conflicto de intereses relacionados con las verificaciones de los 
trabajos estructurales y las certificaciones energéticas. Todo cuanto dicho hasta el 
momento, no cambia la realidad frente al Estado Italiano, cada uno tiene una  
responsabilidad individual y limitada porque a los ojos del Estado, ellos son dos realidades 
independientes administrativamente por ser autónomos.  
Si se habla de competencia profesional, se puede afirmar que cubren todos los sectores, 
sea en la parte del público que del privado, como experiencia. Además de tener la 
preparación para desarrollar trabajos de pequeñas y grandes dimensiones, con un valor de 
obra de alrededor de un millón de euros.  
Los técnicos al ser relativamente jóvenes son propositivos e innovadores. Les gusta estar 
actualizados sobre la tecnología informática que está presente en el mercado. Asimismo, 
son personas que buscan continuamente información sobre las diferentes tecnologías y 
tendencias en el sector. Se adaptan fácilmente a los requisitos del cliente, estando abiertos 
a nuevas oportunidades y nuevos retos profesionales que se les puedan presentar. Tienen 
un conocimiento amplio en el mercado del construido, sea del sector público que del 
privado, gracias a sus anteriores experiencias de trabajo. 
Otro punto de reflexión importante es el servicio al cliente. El arquitecto y el ingeniero tienen 
una gran sensibilidad en la forma de relacionarse con los potenciales clientes, son 
pacientes, atentos y meticulosos porque comprenden que en la medida que ellos logren 
entender las necesidades del consumidor, así mismo, lograrán plasmar en un diseño o 
proyecto lo que el cliente quiere. Para los profesionales del Estudio Azzurra es fundamental 
seguir y acompañar a los clientes en las diferentes actividades profesionales que comporta 
el servicio, en otras palabras, dar: asesoría técnica, apoyo moral y psicológico, de frente a 
los riesgos que el cliente esté dispuesto a correr, como por ejemplo en el caso de una 
restructuración completa de casa. Un 40% de los clientes se han fidelizado y solo el 2% 
han manifestado su descontento. Además, tienen precios competitivos. 
Oportunidades 
Esta parte se examinará bajo tres puntos de vista: legislación, clientes y mercado.  
En materia de legislación, hay varias cosas que ha creado el Estado intentando mejorar la 
calidad de las construcciones nuevas y existentes, que podrá ser verificado solo con el 
pasar del tiempo, aproximadamente en los próximos veinte o treinta años.  
De otra parte, como resultado inmediato del cambio legislativo se ha encontrado una mayor 
complejidad en la gestión de las obras, en particular donde esta llamado el técnico a 
desarrollar el propio rol, limitando la actividad “artística”.  
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Entre las nuevas leyes se encuentran: la modificación de la nueva normativa anti-incendio 
dando cadencias de renovación de los certificados más frecuente y con diferentes pasajes 
burocráticos a seguir; la nueva clasificación antisísmica del territorio italiano con nuevos 
procedimientos, mayores controles y nuevas normas técnicas de cálculo para la protección 
antisísmica de las estructuras; ha establecido un nuevo código de cálculo de las estructuras 
en madera; ha creado el sistema regional de certificación energética de los edificios y ha 
definido nuevas funciones técnicas que debe tener en cuenta el administrador del 
condominio que interesan y se aproximan a parte del bagaje cultural que pertenece a los 
ingenieros y arquitectos. 
Otra de las cosas que los últimos gobiernos están impulsando para promover la actividad 
edilicia es la deducción de los impuestos de la recuperación del patrimonio edificado 
(actualmente es del 50% y del 65%, respectivamente, para la remodelación de los edificios 
y para el recupero de los mismos a nivel energético) y la creación de incentivos de la 
producción de energía mediante sistemas alternativos a los tradicionales, por ejemplo: 
fotovoltaico, solar-térmico, etc. 
En cuanto al mercado se refiere, actualmente está viviendo una crisis económica que está 
llevando a ciertas empresas y artesanos a cerrar su actividad, haciendo las veces de una 
selección natural del mercado sin que esto signifique que queden los mejores.  
Esta crisis trae como consecuencia, el espacio en la oferta de técnicos dando la posibilidad 
al Estudio Azzurra72 de entrar en nuevos mercados o segmentos y ampliar así la cartera 
de productos para satisfacer las nuevas necesidades de los clientes ya fidelizados y los 
potenciales consumidores de servicios. 
Un instrumento que está ayudando a mejorar la respuesta siendo más rápida y eficiente, 
según las necesidades de los clientes, es el uso del internet. 
Para analizar el mercado potencial que puede tener el Estudio Azzurra72, se ha realizado 
una tabla que está compuesta por cuatro columnas y siete filas. En la primera columna se 
encuentran las preguntas claves, que darán nombre a las filas, que servirán a crear el 
espacio de reflexión sobre cada uno de los procesos que comportan una acción (columnas) 
con los cuales se cruzarán ayudando a analizar los diferentes pasajes de la compra en sí. 
Las preguntas que se responderán son: quién, qué, cómo, cuándo, dónde, por qué y para 
qué. En la segunda columna, se encuentra la acción “compra”; en la tercera columna, la 
acción “usa”; y en la cuarta columna, la acción “decide”.   
La tabla 5 que se ha construido se llama: Análisis detallado de los posibles clientes, que se 
encuentra a continuación. Pero antes de pasar a verla, se puede anticipar que todos los 
potenciales consumidores que han sido analizados y los productos que estos pueden llegar 
a necesitar, el Estudio Azzurra72 está en las condiciones de satisfacerlos, por ende solo 
queda analizar cómo los técnicos del Estudio pueden darse a conocer y establecer un  
contacto con los futuros y potenciales clientes. 
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Para concluir este punto del análisis DAFO, se realizará a continuación la matriz DAFO 
donde en manera concreta se expondrán los puntos relevantes del análisis. 
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6. OBJETIVOS DEL MARKETING  
Partiendo del análisis anterior, se pueden señalar dos macro áreas sobre la cuales 
intervenir: la primera es la identificación corporativa del Estudio (misión, visión y valores 
corporativos) y la segunda es la de establecer estrategias en relación a las variables del 
marketing-mix.  
Para esto se ha tomado la iniciativa de organizar tres reuniones con los profesionales de 
Azzurra72 para definir con ellos su razón de ser y entender cuál es su imagen en un futuro. 
Se establecieron con ellos algunas pautas de lo que podría ser la misión, la visión y los 
valores corporativos que se exponen en el siguiente capítulo. De igual modo, se definieron 
algunos objetivos que eran para ellos importantes. 
El valor añadido del trabajo de esta sección es haber creado el espacio de confronto para 
poder reflexionar sobre la realidad en la que se encuentra el Estudio Azzurra72 y cómo a 
través de un trabajo organizado y planificado se han logrado definir puntos importantes 
para el crecimiento teniendo una visión conjunta del negocio. 
A continuación se listan todos los objetivos, sea los definidos en las diferentes reuniones 
con los profesionales y los que en separada sede han sido propuestos por la suscrita. 
6.1. Objetivos cualitativos 
- Definición de la misión, visión y valores corporativos para dar una identificación del 
Estudio Azzurra72 delante de los mismos profesionales y del propio mercado. 
- Definir una política de cobro - pago de los trabajos. 
- Definir un procedimiento de selección de los trabajos. 
- Ser un estudio conocido en la provincia de Alessandria por nuestra profesionalidad 
y capacidad de llevar las cosas a cumplimiento con calidad. 
- Dar un precio adecuado, respetando los precios de mercado. 
- Ser un estudio de referencia para las empresas constructoras y para otros 
profesionales del sector. 
- Dar soluciones técnicas calificadas e innovadoras, teniendo un buen compromiso 
de costo-beneficio y facilitando lo que el cliente al final decida hacer. 
- Tiempo de respuesta breve sobre la factibilidad  de una propuesta de obra 
solicitada por un cliente. Verificar la viabilidad del trabajo en tiempo real, 
identificando las cosas que se necesitan y en concordancia con las necesidades del 
cliente. 
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- Procurar mano de obra de confianza y calificada, garantizando un buen precio y un 
buen trabajo. 
- Crear una cultura técnica en la obra. 
 
6.2. Objetivos cuantitativos 
- Tener al menos dos empresas constructoras con las cuales colaborar y ser los 
técnicos de referencia en el 2014. 
- Colaborar de forma permanente con un estudio técnico o sociedad de ingeniería en 
trabajos importantes y específicos en junio del 2014. 
- Tener una página web llamativa donde se ofrezcan los diferentes productos que 
realizamos para poder atraer a los clientes a nuestras instalaciones en noviembre 
de 2014. 
- Contar con un estudio agradable, llamativo y acogedor donde los clientes se sientan 
satisfechos y seguros porque encontrarán la solución más conveniente para ellos 
en octubre del 2014. 
- Aumentar el facturado cada año de un 15%.  
- Estudiar y promover la diversificación de productos ofrecidos a los clientes en el 
2015. 
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7. PLAN ESTRATÉGICO 
En esta sección se expondrá cual es la estrategia que se plantea seguir el Estudio 
Azzurra72 a medio plazo, es decir, en los próximos 4 años. En el plan estratégico se 
indican las directrices y el comportamiento de la organización para el alcance de los 
objetivos establecidos. Se manifiestan de forma clara y concreta las políticas y las líneas de 
actuación para obtener dichos objetivos. Al final, se determinan los intervalos de tiempo en 
los cuales se pondrán en marcha diferentes las actividades planificadas.  
7.1. Corporativo 
Como se anticipo en el punto 6, se realizaron tres reuniones con los profesionales del 
Estudio con el objetivo de dar un espacio de reflexión para definir en modo conjunto la 
identidad corporativa. A continuación se muestra el producto de la colaboración de la 
suscrita con el ingeniero y el arquitecto, dando como resultado: el nombre, la misión, la 
visión y los valores del Estudio. 
 
- Nombre del estudio: Estudio Azzurra72 
 
- La misión del Estudio es:  
“Somos un equipo de técnicos del sector de la construcción y urbanístico que 
ofrecen soluciones técnicas calificadas e innovadoras, trabajando con: 
responsabilidad, experiencia y creatividad, en tiempo breve, dando buenos 
resultados y precios adecuados. Sugerimos a petición, la propuesta de mano de 
obra de confianza apta a las exigencias de nuestra clientela. Las necesidades de los 
clientes son evaluadas constantemente en vía preliminar, mediante consultas 
orientadas a informar a los compradores durante el proceso de construcción, de 
manera que conozcan y participen de las decisiones tomadas, creando una cultura 
técnica básica que lleve a una total comprensión entre las partes implicadas.” 
 
- La visión del Estudio es:  
“Ser un equipo líder del sector de la construcción y urbanismo que, con una 
cualificación técnica siempre actualizada, creará estructuras interdependientes que, 
con flexibilidad, produzcan un conjunto diversificado de productos para ofrecer a los 
clientes.” 
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- Los valores corporativos son: 
 Lealtad,  
 Claridad,  
 Atención a las necesidades del cliente,  
 Objetividad,  
 Organización,  
 Profesionalidad,  
 Calidad,  
 Responsabilidad,  
 Seriedad. 
- Los valores éticos identificados son los siguientes: 
 Coherencia 
 Confianza 
 Empatia 
 Honestidad 
 Integridad 
 Sinceridad 
 Transparencia 
- Los valores de desarrollo son: 
 Colaboración 
 Comunicación 
 Creatividad 
 Entusiasmo 
 Equipo 
 Flexibilidad 
 Iniciativa 
 Innovación 
 Participación 
 Proactividad 
 Asertividad 
 Liderazgo 
 Compromiso 
 Lealtad 
 
Adicionalmente a la creación de la identidad corporativa del Estudio, es necesario crear la 
imagen corporativa de Azurra72 para completar la identificación corporativa. Esto será 
realizado por un diseñador gráfico competente en la materia, que hará un estudio del logo, 
la letra y los colores para representar todas las ideas y valores que quieren trasmitir los 
profesionales con su icono y texto. 
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7.2. Producto 
Para determinar una estrategia acerca el producto, es necesario conocer lo que ofrece el 
Estudio Azzurra72 como portafolio de servicios a sus cliente. En seguida se plasmará una 
macro lista con los tipos de trabajos que brindan. 
- Desarrollo de proyectos arquitectónicos, estructurales e instalaciones sea en el 
sector privado que público; 
- Desarrollo de proyectos en el ámbito urbanístico, por ejemplo: planos ejecutivos y 
relativas obras de urbanización; 
- Desarrollo de proyectos con la aplicación de tecnologías solares activas y pasivas y 
en general con la utilización de energía de fuentes renovables; 
- Dirección de obras y de cuanto es solicitado a nivel normativo en materia de 
seguridad en las obras; 
- Estudio de factibilidad y consultorías a privados y empresas constructoras,  
- Pericias sea en la estimación de valores inmobiliarios y en el ambiente judicial; 
- Practicas catastrales, topográficas y relevación de los edificios existentes; 
- Sucesiones y contratos preliminares de venta; 
- Certificaciones energéticas, instalaciones y  aseveraciones; 
- Asistencia para obtener las reducciones fiscales en la recuperación del patrimonio 
edificado existente; 
- Modelación gráfica tridimensional. 
Establecer acciones específicas para esta variedad de productos resulta dispendioso ya 
que cada uno de los productos tendría su propio detalle. Para hacer el análisis más simple, 
práctico e igualmente eficiente, se ha decidido reducir el campo catalogando los productos 
en tres tipos: consultoría técnica, pericias y desarrollo de proyectos específicos. 
En el grupo de las consultorías entrarían los estudios de factibilidad y las asistencias sean 
las técnicas que para obtener las reducciones fiscales. Una voz que puede ser incluida es 
la modelación grafica tridimensional presentada a un cliente como consultoría para ayudar 
al futuro comprador a mejorar la percepción de un espacio o inmueble. 
Las consultorías podrían ser ofrecidas a los artesanos y clientes, con los cuales se tiene un 
contacto directo, dando a conocer la disponibilidad de este producto al interior del Estudio 
Azurra72. Además se podría dar a conocer a través de un medio publicitario. 
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En la parte de pericias estarían contempladas todo tipo de prácticas y certificaciones, las 
sucesiones y contratos preliminares de venta, y las pericias en sí. 
Para hacer presente el servicio de pericias, convendría utilizar un medio publicitario que 
tenga un alcance a: los tribunales, las agencias inmobiliarias y al público en general.  
En el último grupo se encuentran el desarrollo de todos los proyectos específicos, la 
modelación gráfica tridimensional y la dirección de obras. 
El desarrollo de proyectos específicos es un producto que interesa principalmente a las 
personas que han comprado casa o quieren remodelar la que ya tienen. También puede 
interesar a los estudios técnicos y a las empresas de construcción. Por todo lo anterior, 
sería necesario utilizar un medio publicitario que llegará a estos segmentos de mercado.  
Estas tres categorías se podrían utilizar para promocionarlas en el interior de la página web 
que se creará para el Estudio y dentro de cada categoría detallar los macro servicios.  
Esta división de las tres macro categorías puede servir como presentación en los anuncios 
que se pondrán en el periódico local de la provincia de Alessandria. 
 
7.3. Precio 
Como se ha expresado anteriormente, el portafolio de servicios que tiene el Estudio 
Azzurra72 es bastante amplio. Esta vasta gama de productos se ha logrado agrupar en 
macro categorías, sin que esto signifique que para la misma tipología de servicio, la 
definición del precio sea similar. 
En pasado existían las tarifas de precios estipuladas por el Gobierno, que permitían dar una 
estima clara de lo que venía a costar el trabajo. Luego, el Estado con la ley n. 248/2006, 
conocida como decreto Bersani que entró en vigor a finales del año 2008, decidió abolir las 
tarifas. En este momento, en el mercado no existe una indicación sobre los precios 
adecuados para cada producto o servicio realizado por los diferentes profesionales.  
Al inicio, el arquitecto y el ingeniero del Estudio seguían las pautas de las tarifas de precio 
dadas por el Gobierno, aunque no estuvieran vigentes, para determinar de la mejor forma 
para ellos el precio de su trabajo.  
Con el objetivo de facilitar la definición del precio, se hizo un análisis sobre los parámetros 
que pueden condicionar el valor del trabajo encargado por un cliente a Azzurra72. Para 
comenzar, se cogió cada macro categoría de servicios del Estudio: consultorías, pericias y 
desarrollo de proyectos, y se listó por cada una, todas las variables que eran involucradas. 
Luego, se hizo una matriz donde se relacionaron las siete variables encontradas y las tres 
tipologías de trabajo. Como parámetros o variables se identificaron: tiempo, complejidad, 
responsabilidad, distancia, participación de otros profesionales, tarifa de los entes públicos 
y descuentos. Toda esta información se encuentra reportada en la tabla 6. 
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Analizando la matriz se observa que el tiempo dedicado y la complejidad del trabajo, son 
las dos condiciones que siempre están presentes, en menor o mayor grado, según la 
tipología de encargo. Asimismo, la responsabilidad se encuentra presente en las tres 
columnas de trabajos, sin embargo en las consultorías se ha escrito a veces debido a que 
no todos los encargos necesitan la firma de los técnicos. Además, podría suceder el caso 
que el cliente mismo le pida al profesional de no firmar el trabajo cuando sea necesario, 
para reducir costes porque el trabajo realizado es para uso particular; esto es el caso por 
ejemplo, del cliente que quiere realizar las obras respetando la normativa técnica de ley en 
relación a las características estructurales, funcionales, etc. pero sin declararlas 
preventivamente delante de la autoridad aunque sea obligatorio, o sea, haciendo un uso 
fraudulento del trabajo intelectual. De todas formas, en ese caso, sería el cliente en 
asumirse la responsabilidad de frente a terceros del servicio prestado, incluyendo al 
Estado. Con respecto a las otras cuatro variables, se presentan de forma esporádica según 
la categoría del trabajo, la zona donde se encuentre el encargo, la participación de otros 
profesionales y el tipo de cliente que solicita el servicio. 
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Un punto importante en el cual se quiere entrar en merito, es la variable del descuento. En 
este momento, al interior del Estudio Azzurra72 no hay una política definida, tienen, de 
todas formas, un tratamiento especial con los clientes frecuentes, los amigos cercanos y los 
familiares. 
Tratando de cuantificar el descuesto para que se aplique de forma metódica, sin 
desconocer el tratamiento especial que tienen algunos clientes, se propone el uso de la 
siguiente tabla 7. donde se especifican los diferentes criterios. 
 
 
  
7.4. Distribución 
La distribución es el conjunto de acciones realizadas por una organización desde el instante 
en que el servicio o producto sale de la empresa hasta que llega al consumidor final. El 
propósito es llevar el servicio o  producto en la cantidad necesaria, en el momento justo, al 
lugar indicado y con el mejor precio. 
Dentro la estructura de la distribución se cuenta con la presencia de dos figuras que son los 
canales de distribución y la fuerza de venta.  
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7.4.1. Canales de distribución 
Los canales de distribución hace referencia a los niveles que hay entre el cliente y el 
fabricante. Así pues, para el Estudio se han identificado dos formas de canales: uno es el 
canal directo y otro es el canal corto. 
El canal directo o venta directa se da cuando el fabricante vende directamente al cliente 
final. Analizando las facturas emitidas de Azzurra72, esta práctica corresponde a más de 
un 50%. Generalmente, en esta tipología de canal, ellos son contactados por profesionales 
o clientes satisfechos que los recomiendan. 
El canal corto, a nivel de definición, se presenta cuando hay un número reducido de 
intermediarios que no supera los dos niveles; si en cambio se diera el caso que los niveles 
fueran iguales o superiores a dos, se estaría hablando de canal largo. Para el Estudio 
Azzurra72 este tipo de relación corresponde al otro cincuenta por ciento del que se 
mencionaba en el párrafo anterior. Los técnicos vienen contactados comúnmente por otros 
profesionales asociados o que trabajan en forma individual. Cuando los técnicos del 
Estudio no entran en contacto con el cliente, se retiene que el canal sea corto; de lo 
contrario, pasa a ser canal directo, si bien haya sido tramite un tercero que han conseguido 
el trabajo. 
Como acciones para llevar a cabo en este apartado y en correspondencia con uno de los 
objetivos establecidos en el punto 6.2., sería necesario fortalecer aún más las relaciones 
que existen con los diferentes profesionales, sea autónomos que asociados, para de esta 
forma, poder consolidar en el tiempo y pasar de una colaboración preferencial a una 
colaboración continua y permanente con un estudio o sociedad de ingeniería 
 
7.4.2. Fuerza de venta 
La fuerza de ventas, se conoce también con el nombre de equipo de ventas y hace 
referencia al conjunto de vendedores con que dispone una empresa. 
El equipo de ventas actúa como vínculo entre una empresa y sus clientes potenciales y los 
actuales. De una parte, personifican a la empresa delante los clientes, brindándoles: 
información, asesoría y aclarando sus dudas. Por otro lado, la fuerza de ventas representa 
a los clientes ante la empresa, transmitiéndole o informándola de: preferencias, 
preocupaciones, necesidades, dudas y gustos de los consumidores. 
Considerando el Estudio Azurra72 y su estructura organizativa, el equipo de ventas serían 
los dos técnicos que lo conforman. De todas formas, se puede afirmar que las personas 
con las que ellos interactúan podrían hacer parte de la fuerza de ventas sin tener un 
compromiso implícito con el Estudio.  
La gran mayoría de productos y/o servicios necesitan de la presencia del personal técnico 
para desarrollar y vender el producto que se ofrece, debido al hecho que una vez que se 
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entrega el producto en mano pueden surgir dudas o simplemente consideraciones de parte 
del cliente que el técnico debe resolver en ese mismo momento.  
Dentro de la lista de productos están las consultorías o asesorías técnicas que se podrían 
hacer tramite internet o teléfono. Este servicio seria realizado teniendo como base la 
información dada por el cliente, sin una previa verifica del técnico; de tal forma, que toda la 
responsabilidad de los datos suministrados al técnico deberá ser asumida por la persona 
que pide la asesoría. El técnico a su vez, responderá de manera seria y profesional delante 
a la solicitud hecha por el cliente.  
 
7.5. Comunicación 
Para empezar a hablar de comunicación es necesario comprender su significado. Según la 
Real Academia de la Legua Española: “es la acción o efecto de comunicar o comunicarse”. 
Y surge espontanea la pregunta y ¿qué es comunicar?, siempre la Real Academia lo define 
como “Hacer a otro partícipe de lo que uno tiene”. Es esto específicamente el objetivo del 
trabajo, dar a conocer a las otras personas que rodean al Estudio Azzurra72 su portafolio 
de servicios entrando en relación con los potenciales clientes. 
Bueno, para entrar en contacto con el entorno de Azzurra72, se prevén tres vías para hacer 
la promoción y publicidad: pagina web, periódico local y participación en ferias y muestras. 
 
Página Web 
La página será creada por un experto en diseño gráfico, especializado en imagen 
corporativa. La creación de la página web de Azzurra72 se hará en dos pasos. El primero 
será la creación de la imagen empresarial del Estudio; esto es extremadamente importante 
porque con la imagen se trasmitirá a los clientes cómo percibirán el Estudio, lo que significa 
que será la carta de presentación, será la primera impresión que el público tendrá del 
Estudio. Esta imagen deberá reflejar los valores que los técnicos definieron en el punto 
7.1., y su personalidad debe ser comunicada a través de la imagen corporativa de 
Azzurra72. 
Como segundo punto, se realizará el diseño y creación de la pagina en sí, teniendo como 
propósito ser innovadora, que transmita el sentimiento de gusto por el diseño siendo juvenil 
y al mismo tiempo responsable y dinámico, donde se presenten todos los productos por 
categorías y después dando la posibilidad al cliente de entrar en el detalle de cada 
producto. 
Para concluir, esta página web estará conectada con algunas redes sociales para 
interactuar en modo casi directo con los potenciales clientes y además, tendrá un espacio 
para poder contactar con el Estudio. 
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Periódico local  
Se usará el periódico local de la provincia de Alessandria llamado “Il Piccolo” para hacer 
publicidad. Al año tienen 150 salidas, imprimiendo 3 veces por semana por 50 semanas. El 
objetivo del Estudio Azzurra será de imprimir una vez por semana durante las 50 semanas, 
un espacio publicitario de dimensiones adecuadas para darse a conocer. 
 
Ferias y muestras 
La participación en ferias y muestras de arquitectura e ingeniería permite darse a conocer 
de manera directa con potenciales usuarios. Primeramente, seria asistir y participar de 
forma pasiva para obtener información sobre cómo se está cambiando y evolucionando el 
ambiente de la construcción. Paralelamente a esto, se da la oportunidad de entrar en 
relación generando contactos a través del intercambio de las tarjetas de presentación y 
pidiendo información a las diferentes empresas o sociedades que participan en el evento, 
creando así la posibilidad de futuros encuentros y porque no, vínculos profesionales. Una 
vez el Estudio Azzurra se haya consolidado más en el mercado, sería interesante participar 
como parte activa en las ferias y muestras como exponentes de sus productos y servicios. 
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7.6. Planes de actuación 
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8. ESTUDIO ECONÓMICO  
Para comenzar, se precisa que el Estudio Azzurra72 se reserva los valores 
correspondientes a sus ganancias y costos. De todas formas, los valores utilizados en los 
cálculos respetan la proporción de los valores reales. 
 
8.1. Previsión de ventas 
Para realizar las previsiones de ventas para los próximos cuatro años, se han teniendo en 
cuenta tres escenarios: pesimista, esperado y optimista. 
Los índices de incremento utilizados para definir cada escenario son los siguientes: 
a. Pesimista: la proyección se realizó teniendo el 0,7%. Este valor es el último dato 
reportado del ISTAT y equivale a la variación de los precios al consumo para las 
familias de operarios y empleados italianos en el último año.  
b. Esperado: se utilizó el 15% declarado como objetivo esperado del crecimiento 
promedio anual de la facturación. Este porcentaje permitiría obtener el beneficio 
neto mínimo esperado en un tiempo máximo aceptable (año 2.017).  
c. Optimista: para este escenario se empleo el 23,8%. Este valor se ha calculado con 
base en los datos de la facturación del Estudio Azzurra72, es decir, corresponde al 
aumento promedio anual de los últimos incrementos de las ventas del 2010 al 2013.  
En la tabla 8. se pueden evidenciar los cálculos de las ventas teniendo presente los índices 
indicados.  
 
 
 
Para observar mejor la trayectoria de cada escenario de la estimación de las ventas 
anuales, se ha realizado el gráfico 6.  
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8.2. Viabilidad económica 
8.2.1. Inversiones y necesidades financieras 
El Estudio Azzurra72, por el momento, carece de necesidades financieras porque dentro de 
sus planes a corto y a largo plazo no tiene proyectado realizar algún tipo de inversión. 
 
8.2.2. Cuenta de resultados previsional 
La cuenta de resultados es una tabla que analiza los ingresos y gastos previstos en varios 
periodos de tiempo, generalmente se hace referencia a un año. A través de esta cuenta, se 
conoce si la actividad prevista va a recoger los ingresos necesarios para cubrir los gastos y 
generar los beneficios esperados. 
Inicialmente, para Azzurra72 se identificaron todos los costos que actualmente poseen los 
técnicos en su gestión diaria. Luego, se contabilizaron los costos que se incurrirían por las 
propuestas realizadas y siguiendo los objetivos fijados para los próximos años, como la 
página web y el arriendo de un estudio en Alessandria. 
En términos concretos, para empezar a hacer la tabla, se necesitan definir los ingresos y 
gastos de explotación. En el apartado de ingresos de explotación se encuentran las ventas 
que fueron calculadas para los años del 2014 al 2017 en el punto 8.1., según el escenario 
que se analizó. 
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En los gastos de explotación se identificaron diez voces que son: arrendamientos, 
reparaciones, servicios profesionales, transportes, prima de seguros, publicidad, 
suministros, gastos generales, tributos y desgaste del mobiliario y equipos.  
Para simular el incremento que podrían tener algunos gastos de explotación en la cuentas 
de resultados previsionales, se definieron tres criterios que se detallarán en el cuadro abajo 
indicado “Notas relativas a las tablas 9.-10.-11.-12.”, evidenciando la nomenclatura utilizada 
en las tablas de las cuentas de resultados. 
Debe señalarse que para el análisis de los diferentes escenarios se han preparado tres 
tablas que corresponden: 
Tabla 9. Escenario Pesimista 
Tabla 10. Escenario Esperado 
Tabla 11. Escenario Optimista 
Debajo de cada tabla se encontrarán tres valores que pertenecen al índice que evidencia el 
comportamiento del beneficio neto del último año respecto al anterior, es decir, se ha 
calculado el porcentaje de crecimiento o reducción del 2015 respecto al 2014, del 2016 
versus 2015 y del 2017 en relación al año 2016; para cada uno de los tres escenarios. 
Posteriormente, se pasará a analizar la cuenta de resultados previsional del escenario 
esperado expresando los valores en porcentaje respecto a los ingresos totales, 
representados en la tabla 12. 
 
Notas relativas a las tablas 9. – 10. – 11. – 12.: 
 (*) Aumento anual obtenido utilizando el último dato disponible (Octubre 2013 respecto a Octubre 2012) de 
ajuste ISTAT de los precios al consumo para las familias de los trabajadores y empleados, excluido el 
tabaco. 
(**) En relación al coste del combustible no se consideró ningún aumento de precios, ya que, según el 
último dato anual disponible del Ministerio de Desarrollo Económico, la media del precio mensual nacional 
del gasóleo para automóviles ha disminuido en el curso del último año. Por otra parte, el incremento 
porcentual es debido al aumento de las ventas, considerando el gasto del combustible como coste variable 
directamente proporcional a las ventas. 
En el gasto del combustible se ha considerado solo la cuota parte deducible por ley, que es igual al 20% del 
total pagado en el año (que corresponde, por suposición, según el Estado a la actividad profesional). 
(***) Aumento anual obtenido utilizando el último dato disponible (Octubre 2013 respecto a Octubre 2012) 
de ajuste ISTAT de los precios al consumo para las familias de los trabajadores y empleados, excluido el 
tabaco, considerando solo la parte de impuestos fijos. Se especifica que para los tributos se han 
considerado los aportes a la seguridad social establecidos por la ley. 
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Los índices sobre los beneficios netos calculados en los diferentes periodos de este 
escenario, evidencian que en el primer periodo hubo una reducción en las ganancias de 
menos 24% debido a las inversiones programadas. Sin embargo, en el segundo y el tercer 
periodo del escenario pesimista, se tuvo un incremento del 1% respectivamente, con el cual 
no se recupera el nivel de beneficio neto del año 2014 (antes de las inversiones). En este 
escenario no sería conveniente invertir en el arriendo de una oficina ni en publicidad. Sin 
inversión, se puede demostrar que el incremento del año 2015 en relación al 2014 es del 
+4% y en los años siguientes es del 1%.  
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En el escenario esperado, el comportamiento de los índices sobre los beneficios netos 
calculados en los diferentes periodos evidencian un incremento en los tres. Para el primer 
periodo el aumento es igual al 6%, en el segundo equivale a un 27% y en el tercero 
corresponde a un 25%. A partir de este escenario, existe un buen margen para poder 
cumplir con las inversiones planteadas.  
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Para el escenario optimista, los índices sobre los beneficios netos calculados han mostrado 
en los diferentes periodos un aumento superior al 20% en cada uno. En el primer periodo, 
el incremento corresponde al 21%, en el segundo equivale al 39% y en el tercero es igual al 
30%. En este escenario existe un excelente margen para poder realizar las inversiones 
previstas.  
 
 
Con el objetivo de analizar los pesos de los diferentes conceptos detallados en la cuenta  
de resultados previsional de Azzurra72 en referencia al total de ingresos recibidos, se 
escogió el Escenario Esperado, que es donde se obtienen las ganancias mínimas 
esperadas en un tiempo máximo aceptable (año 2017).   
En la tabla 12 se observa que las ventas cuentan de un 96% a un 97% de los ingresos. En 
cuanto a los gastos totales, impactan un 45% en el 2014, para pasar en el 2015 al 49% que 
es cuando se aumentan los costes de arrendamiento (4%) y publicidad en el periódico local 
(6%); para después en los últimos años, 2016 y 2017, decrecer hasta tener un peso igual al 
38%.   
El beneficio neto de la cuenta de resultados de este escenario, en los cuatro años, tiene un 
peso igual o superior al 48% respecto a los ingresos totales que es del 100%. 
También se aprecia que a parte de los porcentajes en cualquier escenario, un determinado 
incremento de las ventas, se traduce en un correspondiente aumento ampliado del 
beneficio neto, lo que equivale a decir, que los costes, en proporción disminuyen al 
aumentar las ventas después de un cierto valor, como se evidencia en la tabla 12. Por lo 
tanto, se afirma que con un incremento de las ventas se logran los objetivos esperados y 
desde el punto de vista económico, esto es plenamente factible. Se especifica que el 
aumento de las ventas debe pasar necesariamente por medio a dos acciones cada una 
exclusivas o complementarias de la otra, en función de la situación actual de trabajo del 
Estudio Azzura72 y de la cual se hablará mejor en los puntos siguientes. Estas medidas 
serían el aumento del número de trabajos realizados, trayendo como consecuencia un 
número de horas trabajadas mayores, que anticipadamente necesita ser verificadas con la 
compatibilidad de la capacidad productiva, viendo si existe o no la disponibilidad de frente a 
la saturación de la capacidad del Estudio, por lo menos como actualmente está constituido. 
Por otra parte, se necesita el aumento del precio de venta, siempre evaluando 
anticipadamente el valor de la hora actual, y si existe el margen para un incremento 
compatible con el precio de mercado.   
Pág. 56  Memoria 
 
 
 
8.2.3. Punto de equilibrio 
El punto de equilibrio también conocido como punto muerto o umbral de rentabilidad, es el 
punto en el cual la cifra en ventas cubrirán exactamente los costes. Se puede expresar en 
valor, porcentaje o en unidades.  
Para el Estudio Azzurra72 es muy importante saber cuál es su punto de equilibrio, pues si 
no vende por encima de él incurrirá en perdidas y en la medida que el volumen de ventas 
aumente, asimismo tendrá beneficios. 
En el cálculo del punto de equilibrio es necesario saber el valor de: los costes fijos, los 
costes variables y el importe de las ventas generadas. 
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Se utilizo la fórmula expresada en la Ecuación 1. para la estima del punto de equilibrio de 
cada uno de los cuatro años: 
 
   (Ecuación 1.) 
 
 
Se calculó el punto de equilibrio para los años del 2014 al 2017 en el escenario esperado. 
Como se observa en la tabla 13. , el valor mínimo de ventas totales para el primer año debe 
superar los 11.529 euros garantizando así beneficios; en cambio, para el segundo año 
debe ser igual a 14.200 euros y para el tercer y cuarto año, el valor debe ser superior a 
13.951 euros y 13.754 euros, respectivamente. 
Los valores de ventas mínimas estimadas en el punto de equilibrio para los próximos cuatro 
años, han sido superados en la historia del Estudio Azzurra72 sobrepasados de un 30% o 
más. De todas formas, aún siendo una realidad organizativa nueva y no obstante la crisis 
que ha golpeado notablemente el sector inmobiliario, el Estudio nunca ha tenido pérdidas y 
por lo que ha producido indistintamente beneficios. Estas razones constituyen las premisas 
para afirmar que el proyecto será viable.  
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8.2.4. Ratios 
Precio de venta anual por hora de trabajo realizado 
Entrando en materia de las previsiones anuales de ventas y el tiempo dedicado por los 
técnicos para ejecutar los trabajos, se ha querido establecer una relación entre ambas 
definiendo el precio de venta anual por hora de trabajo realizado y evaluar la capacitad 
productiva de Azzurra72, y además, el grado actual de saturación relativa del Estudio. 
Primero, se comenzó analizando el año 2013 para cuantificar en modo aproximado las 
horas trabajadas al año. El cálculo se efectuó multiplicando las 7 horas diarias (que es el 
tiempo medio empleado por día), por 231 días al año (no se cuentan el periodo de 
vacaciones y los fines de semana), dando como resultado 1617 horas de trabajo. Esta 
misma estima se realizó para los 4 años siguientes, procurando como horas disponibles de 
trabajo para el año 2014, 1.603 horas; en el 2015,1.624 horas; para el año 2016, 1.638 
horas; y 1.610 horas para el año 2017.  La ligera diferencia de horas entre un año y el otro, 
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es debida exclusivamente a la cantidad de días festivos por el año en cuestión, 
considerando de mantener invariadas las costumbres actuales de trabajo y de vacaciones. 
Para determinar el precio de venta de una hora de trabajo para el año 2014, se divide las 
ventas estimadas (32.012 euros) por las horas de trabajo (1.603 h) dando como resultado 
aproximadamente 10 euros/hora. Se realiza el mismo procedimiento para el computo del 
precio de venta originando los valores de 11, 13 y 15 euros/hora, para los años 2015, 2016 
y 2017, respectivamente, según las horas estimadas precedentemente. 
Queriendo evaluar el beneficio que comporta el aumentar la capacidad productiva diaria de 
una hora del Estudio Azzurra72, se han realizado los mismos cálculos expresados en el 
párrafo anterior, permitiendo concluir que la capacidad incrementaría en un 14%, es decir,  
en 230 horas anuales. Sumando todas las horas posibles de ser trabajadas durante el año, 
se tiene una media aproximada de 1850 horas, para los cuatro años analizados. Ante todo, 
se anticipa que dicha suma cumple con los contractos colectivos nacionales de la mayoría 
de los trabajos en Italia, tomados como punto de referencia para indicar un hipotético valor 
de capacidad productiva. Con esta hora diaria adicional, se obtendría, entonces, una 
ganancia anual para el primer año de 2.287 euros, el segundo de 2.621 euros, el tercero de 
3.005 euros y el último año de 3.446 euros, para un lucro total desde el año 2014 al 2017 
de 11.358 euros. Como se puede observar, a medida que la cantidad de ventas aumentan, 
los beneficios crecen proporcionalmente al número de horas trabajadas, siempre y cuando 
los trabajos sean gestionados de la forma más adecuada. Por lo tanto, si se quiere 
aumentar el número de horas trabajadas, en la misma manera se debe mejorar la eficiencia 
del sistema de trabajo, donde se sugiere, por ejemplo, tener una organización claramente 
estructurada y eficaz, en la que haya una comunicación verbal, pero también escrita, y 
continua entre los técnicos y en donde estos se pongan de acuerdo en relación a la división 
de los trabajos conseguidos. 
Otra forma, mencionada anteriormente, para poder alcanzar el valor de ventas esperadas 
es intervenir sobre el precio de venta por hora de trabajo realizado. Analizando los precios 
de venta por hora estimados precedentemente, que oscilan entre los 10 a los15 euros/hora 
de trabajo, se observa que son valores relativamente bajos, en particular comparados con 
el importe por hora que proponía el Gobierno Italiano con la ley de las tarifas mínimas, que 
sería superior al valor actualizado de más de 60 euros/hora. Especificando que esta valía 
era el punto de referencia solo para los trabajos que tenían como unidad funcional de 
desarrollo la hora trabajada y que, en cambio, para los trabajos realizados como proyectos 
(que sería la mayor parte para el Estudio Azzurra72), su valor se establecía, siguiendo las 
indicaciones de la ley, dando un importe global proporcionado al valor de la obra diseñada y 
tabulados sobre su complejidad. Aún ahora sin ser validas, se puede decir que las tarifas 
mínimas continúan a ser un punto claro de referencia, un ejemplo es este proyecto, en las 
que han sido usadas para comparar los precios horarios estimados a fin de tener un orden 
de grandeza. 
Para determinar un incremento porcentual sobre el precio de venta anual, se calculó el 
crecimiento que existía entre los diferentes valores de precio estimados, por ejemplo del 
año 2015 frente al 2014 y así sucesivamente; luego se sumaron los porcentajes y se 
dividieron por tres, dando como media 14,5%. Este porcentaje es el valor mínimo por el 
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cual se debería multiplicar el precio de venta anual por hora de trabajo a realizar, para 
aumentar los ingresos de tal forma que garantizaría la ganancia mínima esperada, 
suponiendo que se conservan las condiciones de trabajo como las que actualmente existen 
para el Estudio Azzurra72. 
En resumen, si el Estudio Azzurra72 continúa con la misma cantidad de trabajo que tiene 
actualmente, una forma rápida para incrementar sus ingresos sería con el aumento del 
precio de venta del 14,5%. Por otra parte, si la cantidad de trabajo aumentará, los técnicos 
podrían pensar en aceptar los trabajos evaluando previamente sus beneficios y alargar la 
jornada de trabajo de una hora; esta cantidad de horas que se hagan adicionales, no 
aseguran la obtención de los ingresos esperados en los cuatro años, pero podrían cubrir 
solamente el valor de los beneficios esperados para un año. Otro escenario que sería 
mayormente valido, es el de combinar las dos soluciones de frente a un crecimiento de la 
demanda, una cierta tipología de trabajos podrían ser incrementados como valor horario de 
venta y para otros trabajos, simplemente se alarga la jornada de laboral. Todas estas 
consideraciones deberán estar acompañadas de una organización eficiente para dar los 
mejores resultados, como está expuesto antes.  
 
Ratio de plazo de cobro 
Este índice se calcula dividiendo el saldo de la cuenta de clientes por la cifra de ventas 
anuales totales y multiplicando por 365 días. En la cuenta de clientes, se incluyen todas las 
cuantías que están suspendidas de pago. 
Para el año 2013, el ratio es igual a 177 días, que corresponden a la división entre los 
13.121 euros relativos a la cuenta de clientes y los 27.066 euros de las ventas totales 
anuales multiplicados por 365 días. 
El tiempo de cobro de las facturas del Estudio Azzurra equivale a seis meses. Esta 
situación puede originar insolvencia en el futuro y para evitar esto, es necesario crear un 
procedimiento de pago anticipado de parte de los clientes mientras se desarrollan los 
trabajos, teniendo presente la duración y el valor del encargo. Una sugerencia sería dividir 
la factura en tres pagos, el primero del 30% al comienzo del trabajo, el segundo del 40% 
cuando se llega a la mitad de la ejecución y el último del 30% cuando se entrega o finaliza 
el encargo. 
 
Ratio de productos 
Identificado el periodo de análisis comprendido desde el año 2008 al año 2013 para evaluar 
el comportamiento de los productos agrupados en las tres macro categorías de 
consultorías, pericias y desarrollo de proyectos. A continuación se exponen las 
conclusiones: 
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-  El desarrollo de proyectos equivalen al 53% del trabajo llevado a cabo, siendo el 60% 
realizados en los últimos dos años. El beneficio que resulta de este grupo es del 66% sobre 
el total del facturado en este periodo. 
-  Las pericias corresponden al  34%, de las cuales el 92% han sido efectuadas en los 
últimos dos años. Las ganancias derivadas de este grupo equivale al 14% sobre el total del 
facturado. 
-  El último 13% de los trabajos realizados recae sobre las consultorías. En los últimos dos 
años se han llevado a cabo el 60% de ellas. El beneficio de este grupo sobre el total del 
facturado corresponde a un 20%. 
Con la finalidad de establecer una linea de acción sobre este punto relativo a los productos, 
se puede intuir que aunque hayan subido como cantidad el producto de las pericias en los 
últimos dos años, a lo mejor por la crisis, no comportan un aporte significativo sobre el 
beneficio total del Estudio. En efecto, los porcentajes relativos demuestran lo dicho en las 
amenazas y en particular sobre la competencia desleal. De hecho, propio en este sector se 
desarrollan, a causa de técnicos poco profesionales o empleados de empresas privadas o 
entes públicos que no asumen en vía directa los costes de los trabajos, los precios 
ofrecidos decrecen fuera de una lógica de sana y leal competencia.  
Convendría considerar y evaluar el desarrollo de proyectos de colaboración con estudios o 
empresas de construcción porque por su valor equivalen a un porcentaje importante sobre 
la ganancia total. Otro punto de sobre el cual vale la pena reflexionar, es el tiempo a 
dedicar de los trabajos a ejecutar, porque se podría dar el caso que se tenga un proyecto 
de grande magnitud con aparentemente un precio interesante, pero que involucra a todo el 
personal de Azzurra72, esto comportaría que otros trabajos serían rechazados o 
postergados. Valdría la pena evaluar el precio de venta horario para determinar si es 
ventajoso dedicar los dos técnicos al mismo trabajo o que se dividan la gestión de los 
encargos sin retrasar o rechazar ningún encargo, dando una adecuada prioridad según sea 
el caso y evitando así una pérdida de dinero para el Estudio. 
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9. ESTUDIO MEDIO AMBIENTAL  
Los técnicos de Azzurra72, son sensibles a la temática ambiental. En su gestión diaria son 
atentos a temas de relacionados con el reciclaje, el debido uso del agua y la energía. 
El portafolio de productos ofrecidos por el Estudio carece de algún tipo de impacto directo 
con el medio ambiente porque es principalmente una actividad intelectual. Sin embargo, 
como impacto indirecto se encuentran las impresiones que son necesarias para la 
presentación de sus productos. Es importante aclarar que, cuando los profesionales de 
Azzura72 pueden escoger imprimen en papel reciclado. Lamentablemente, a veces con los 
entes o personas que deben interactuar prefieren otro tipo de presentación de los trabajos. 
Cuando desarrollan proyectos de construcción, en sus propuestas buscan soluciones que 
sean compatibles con el ambiente, o al menos que contribuyan a reducir el impacto 
ambiental y del mismo modo que comporte un beneficio para los clientes. 
Otra aporte del Estudio Azzurra72 al medio ambiente es el coche utilizado principalmente, 
que va a metano reduciendo la contaminación ambiental respecto a los combustibles 
tradicionales. Este coche es de uso promiscuo, es decir, de uso privado y de trabajo. 
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CONCLUSIONES 
 
Con el presente proyecto se ha estructurado una realidad emergente cuyo plan de 
marketing propuesto es factible.  
En el análisis del entorno, se ha visto como aún en un momento de crisis, como el que se 
vive actualmente, existe oportunidad de mercado en el sector de la construcción. Por otro 
lado, se muestra como el mercado de la energía renovable es una buena opción dentro del 
desarrollo de proyectos de parte del Estudio Azzurra72. 
En la identificación del tipo de cliente, se concluye que los servicios ofrecidos va a todas las 
personas o entidades, que pertenezcan al sector público que privado, en posesión de un 
inmueble o simplemente que lo administren, con el poder de pago para llevar a termine los 
trabajos que se proyecten. 
En cuanto al escenario esperado y a las previsiones de ventas esperadas, se pueden llevar 
a cabo ciertas acciones que optimizarían las posibilidades de obtener el beneficio deseado:  
a. Incrementar el desarrollo de proyectos con estudios técnicos o con empresas de 
construcción, insistiendo en el presentarse como un Estudio que cuenta con los 
recursos profesionales necesarios para desarrollar cualquier tipo de proyecto de 
construcción y obras, incluyendo aquellos que requieran asesoría externa. 
b. Aumentar el precio de venta por hora de trabajo realizado con un valor medio del 
14,5% anualmente hasta llegar al beneficio neto esperado. 
c. Realizar una campaña publicitaria tramite la creación de una página web, donde 
evidencie la imagen corporativa de Azzurra72 y presente los servicios y productos 
del Estudio, y la publicación de un anuncio en el periódico de la provincia por un 
cierto periodo de tiempo. 
d. Fidelizar a los clientes a través de productos que cumplan con sus expectativas y un 
servicio técnico de contacto directo con los interesados para comprender mejor sus 
necesidades. Además, manejar una política de descuentos, que refuerce en los 
consumidores la idea que en el Estudio Azzurra se da un trato profesional y 
personalizado.  
e. Incrementar el número de horas diarias anuales (capacitad productiva), como 
respuesta a un aumento de la cantidad de trabajos y si fuese el caso, considerar la 
posibilidad de tener una ayuda externa, haciendo previamente su relativo análisis de 
costes y beneficios. Esta flexibilidad en la saturación de la capacidad productiva 
disponible por los técnicos, comporta una fortaleza en su organización. Otra 
actividad que ayudará a incrementar el número de horas trabajadas es la campaña 
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f. Detallar las horas de trabajo dedicadas por tipo de encargo, al menos por tres 
meses, para determinar de modo preciso cuánto es el coste por tipo de trabajo, a fin 
de poder incrementar el precio de venta en forma correcta, incluso teniendo en 
cuenta el incremento medio anteriormente citado. 
g. Analizar y diferenciar los encargos que los clientes solicitan al Estudio Azzurra72, 
teniendo una organización claramente estructurada y eficaz, donde haya una buena 
comunicación verbal y escrita entre los técnicos, definiendo responsabilidades de 
trabajo para agilizar la ejecución del producto o servicio requerido. En este sentido, 
es necesario como ya anticipado en este proyecto, integrar un centro de trabajo 
unificado para los profesionales que componen el Estudio y sus colaboradores.  
h. Definir una política de cobro para los clientes, con el fin de reducir los días 
acumulados hasta el momento. Se necesita, por lo tanto, formalizar un 
procedimiento de pago de anticipos para los clientes, teniendo presente el tipo de 
trabajo que se vaya a desarrollar, de tal modo que el Estudio Azzurra72 pueda 
utilizarlo como la regla interna de cobro. 
Se puede concluir que el ejercicio es viable económicamente y que tiene un amplio margen 
de mejora. 
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